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Mathe Fiinf, Englisch Zwei

Wenn Sie Kinder haben, kennen Sie die folgende Situation in
vergleichbarer Form.

Thr Kind kommt aus der Schule nach Hause:

,Ich habe eine gute und eine schlechte Nachricht, welche
willst Du zuerst?”

,Die Gute.”

Das Kind ziickt ein Heft hinter dem Riicken hervor: ,Ich habe
eine Zwei in Englisch.”

,Das hast Du gut gemacht! Und die schlechte Nachricht?”
Das Kind druckst herum: ,Wieder eine Fiinf in Mathe, leider.”

Unabhingig davon, wie Thre Reaktion ausfillt, ist eines sicher:
Die Fiinf ist versetzungsgefihrdend und es bedarf des Han-
delns, insbesondere wenn es schon weitere Noten dieser Art in
Mathe gab, auch in Physik und Informatik sind die Noten
nicht so gut wie in Englisch oder Franzosisch. Nicht untypisch
wire es, wenn die Finf in der Aufmerksamkeit die Zwei in
Englisch tiberwiegt.

Die versetzungsgefihrdende Fiinf legt Nachhilfe nahe. Das Re-
sultat nach der néchsten Klassenarbeit oder Klausur? Mathe
Vier, Englisch Vier (oder Drei). Nicht schon, aber immerhin
wurde das Klassenziel erreicht.

Was im Bereich der Ausbildung - Schule, Berufsschule, Hoch-
schule - noch plausibel erscheint, weil tatsdchlich eine verset-
zungsgefihrdende Schwiche vorliegt, ndmlich jene Schwiéche
auszubtigeln, gerdt im Unternehmenskontext zu einer fast
schon manischen Falle: ,Wir miissen unsere Schwichen fin-
den und ausbtigeln”, das habe ich so oft gehort, aber es ergibt
in der Breite keinen Sinn, denn es gibt endlos viele Schwichen
in fast allen Unternehmen. Viel sinnvoller als die Schwéchen
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auszubtigeln ist es, sich auf die vorhandenen Stirken zu kon-
zentrieren - das Konzept der ,Kernkompetenzen” ist zwar
nicht neu, aber immer noch aktuell - und darauf aufzubauen.
Es gilt, aus den Stirken neue Starken und neue Leistungsange-
bote zu entwickeln, die Kernkompetenzen also in begehrte
Leistungen und Produkte zu transferieren oder neue Kern-
kompetenzen zu bilden - gegebenenfalls auch durch Zukauf -,
um neue Felder zu begehen.

Das Fokussieren auf die Schwichenausbtigelung fiithrt zu einer
verminderten Aufmerksamkeit beziiglich der Stirken, man
schaut nur noch darauf, was schlecht lauft und nimmt das, was
gut lauft als gegeben hin. Das ist es aber nicht! Dafiir, dass et-
was gut lduft, muss Energie aufgewendet werden, immer wie-
der, es ist nicht von Gott gegeben. Der Fokus auf die Schwa-
chen und die selbstverstindliche, wortlose Hinnahme von
guten Leistungen im Unternehmen fithrt in die Irre und ist eine
Wachstumsfalle. Die einzigen Schwiéchen, die es wirklich aus-
zubtigeln gilt, sind diejenigen, die fiir den Geschiftserfolg rele-
vant sind. Will ein Unternehmen in China Geschifte machen,
ist es sicher hilfreich, sich mit der chinesischen Geschiftskultur,
dem Umgang, der Sprache, den rechtlichen Gegebenheiten ein
wenig auseinanderzusetzen, auch wenn man exakt Null Kennt-
nis dartiber hat, aber: Hier gentigt eine Vier, um beim Beispiel
Schule zu bleiben. Fiir den Rest kann man sich externe Exper-
ten hinzuziehen, die sich perfekt auskennen.

Immer, wenn wir mit unseren Klienten tiber gesundes profita-
bles Wachstum sprechen, wenn wir dariiber sprechen, eine
Wachstumsinitiative ins Leben zu rufen, betonen wir, dass be-
reits das heutige, aktuelle Geschift einiger Anstrengung bedarf
und dass dies gewtirdigt werden muss und wir schauen ge-
meinsam auf die Starken, die dazu fithren sollen, dass das Un-
ternehmen gesund weiter wéchst. Das ist viel zielfithrender, als
sich dauernd um die Schwichen zu kiimmern.

Sonst heifst es ndmlich im Unternehmen auch irgendwann:
,Ihr Unternehmen ist versetzungsgefahrdet.”
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